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摘　要：文化是一个国家的形象，是人们精神世界的真实写照。文化产业发展的程度和规模已经成为衡量一个
国家实力的另一标杆，作为“西洋物”“舶来品”的话剧，在中国出现近百年后开始悄悄衰弱。本文以赖声川先生
以及他的表演工作坊为对象，通过分析赖氏话剧营销模式，提出我国话剧产业可借鉴赖氏话剧的营销模式，进一
步强化营销推广、改进营销策略、创新营销管理，以期对于大陆话剧市场的未来发展提供借鉴。
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　　话剧是以表达、对话、叙事为主的艺术形式，其主要叙
述手段为演员在台上无伴奏的对白或独白，是戏剧众多种
类中的一种［１］。中国的话剧是一种纯西方的舶来品，从１９
世纪末２０世纪初传入中国以来，逐渐和地方文化相互融
合，进而形成具有中国特色的话剧。改革开放后，我国的大
众文化逐渐形成，话剧的内容形式也更为多变，适应了商业
化、大众化的需要，使人们的感性冲动更充分地张扬。从上
世纪八九十年代开始，话剧在国内便渐渐淡出视野，发达的
话剧产业的发展开始滞后甚至陷入生存危机。虽说如此，
但中国的话剧产业在经过上百年的文化积淀之后，打下了
一定的基础。作为艺术文化产业的学习研究者，发展话剧
艺术文化是其义务所在。我国文化战略的目标是提高国家
文化软实力，推动社会主义文化发展繁荣，实现中华民族的
伟大复兴，建设社会主义文化强国［２］。故发展话剧产业也
成为了文化产业工作者研究任务之一。
一、国内话剧产业的发展现状
中国的话剧到了２０世纪三四十年代，则因为有唐槐秋
创立的中国旅行剧团、于伶领导的上海剧艺社等为代表，走
了一条“文明戏”与截然相反的职业化道路，在进行严肃的
艺术演出的同时兼顾商业利益，使话剧的商业性和艺术性
得到较为平衡的发展［３］。这正是话剧在中国文化发展进程
中，自身不断丰富与发展的体现，显现其强大的文化艺
术性。
随着文艺院团体制改革的开始，话剧产业逐渐向社会
化、产业化发展。新世纪以来，“话剧发展格局大致呈现以
下三种情况：专业院团的经典剧作、保留剧作、原创剧作演
出；民营演出机构的商业戏剧、流行戏剧演出；非职业、非盈
利、先锋、实验的戏剧演出。”［４］
我国的话剧产业曾犹如冬梅经历了寒冬却依然美丽芬
芳，目前政府加大文化建设力度，终于让话剧迎来了春天。
２０１５年全国话剧演出１２　２１０场，较２０１４年增加了３５６场，
增长幅度为３％（见图１）；全国话剧观众人数连续５年增
长，２０１５年达５３６万人次，较２０１４年增加３０万人次，增长
幅度达６．１％（见图２）；全国话剧演出票房仅７．６７亿元，较
２０１４年增加０．０６亿元，增长幅度为０．８％（见图３）。我们不
难发现，目前中国的话剧市场呈良性发展的态势。人们对
文化需求和追求愈加多元，话剧能够继续也以其独特吸引
着受众。
图１　２０１１—２０１５年全国话剧演出场次变化
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图２　２０１１—２０１５年全国话剧演出观众变化
图３　２０１１—２０１５年全国话剧演出票房变化
图１，２，３均来源于微信公众号：道略演艺，２０１６－０３－０６。
目前话剧行业的数据逐年上升，利用Ｐｈｉｌｉｐ　Ｋｏｔｌｅｒ的
４Ｃ策略（４Ｃ是指消费者、成本、便利和沟通）来观测这组数
据可发现以下四点现象：第一，消费者的消费意识提高，相
比之前对精神生活和娱乐的追求增加，即消费者对话剧的
需要和欲望增加；第二，科技发展迅速，使原来高大上的话
剧制作和投资的成本迅速降低，而且话剧行业的内部竞争
和文化传播理念的兴起，使消费者在话剧方面获得满足的
成本较低，愿意选择话剧作为娱乐休闲的一种方式；第三，
剧场管理者们开发出手机网上订票应用（如大麦网，永乐网
等），消费者可以直接在手机上直接完成订票、选座、支付的
全部过程，还可以现场取票或选择邮寄方式取票，非常便
利，大大提高了消费者购买场票，观赏话剧的意愿；此外，剧
院与消费者之间的沟通方式也愈发多样化。发布预告、话
剧发布会等等，使得话剧在演出前、演出后都与消费者形成
良好的沟通和联系，增进理解，培养消费者对话剧、话剧主
角，话剧编导的忠诚性，对提高上座率有很大的帮助。
随着社会经济迅速发展，文化产品种类繁多，人们对文
化的需求越来越高。而今，中国话剧产业还无法满足市场
需求，品牌还不够深入人心，导致对受众的吸引力不强；优
秀的话剧作品较少，从业者营利目的性较强；在营销过程
中，方式较为单一，不能成功吸引目标观众走进剧场。而如
何使话剧永葆青春，能够持之以恒地展现其魅力，不只是昙
花一现，这对于中国的话剧市场是个重大的挑战。
二、赖氏话剧的营销模式
赖声川是台湾话剧的代表人物，被誉为“台湾现代剧场
的创造者”、“亚洲剧场导演之翘楚”。英国国家广播公司
（ＢＢＣ）称他为“现今最顶尖的中文剧作家”；《中国日报》
（Ｃｈｉｎａ　Ｄａｉｌｙ）称他为“中国剧场的巨人”。１９８３年，台湾戏
剧大师姚一苇邀请赖声川回到台湾任教，其正式开始了他
的剧场创作生涯。１９８４年，赖声川的“表演工作坊”成立。
表演工作坊以舞台剧创作为主轴，专注在实验戏剧以及小
剧场的创作上。而今，在赖声川的励精图治下与其团队的
精心配合下，建立了“赖氏话剧”，立足市场需求，融合地域
文化特点，强化品牌特色，精心策划推广，更是创建出一个
令人有口皆碑的赖氏话剧营销模式。
（一）营销推广
推广作为营销过程中的一个重要环节，赖氏话剧更是
将营销推广发挥得淋漓尽致，不仅利用其良好的口碑形象，
增强受众吸引力，而且通过一系列的推广方式，提高受众的
忠诚度。２０１５年１２月，赖声川在上海建立上剧场，以作为
他的话剧排演基地。上剧场包含一个剧院和排练厅，可以
容纳６９９名观众观剧。相比以往的长期四处奔走，上剧场
的建立给赖氏话剧建筑了一个稳定的“家”。每年的３月，
上剧场固定上演纪念版《暗恋桃花源》，邀请国内的优秀话
剧演员与表演工作坊演员共同参演。固定的场所固定的时
间内可以看到想看的戏剧，满足了大量赖氏话剧粉丝的需
求，也让更多的群众可以亲临现场体验赖氏话剧的魅力，也
有效推广了赖氏话剧。此外，上剧场叠加以沙龙、访谈的形
式为观众直观呈现经典作品，亦是其成功的营销推广方式。
赖氏话剧从受众的需求出发，潜移默化地将它的价值理念
植入到受众的心里，特别是通过与受众面对面交流，更直观
地表达话剧的思想，灌输理念，在宣传作品的同时将其品牌
进行推广，使广大受众对赖氏话剧有更深层次的理解，在无
形当中也培养了一群最具有活力的观众群体。同时，发挥
明星效应，利用明星作为受众吸睛点，成功吸引明星粉丝群
对话剧的关注，也为它进一步拓宽了受众市场，也成为赖氏
多样化的营销推广方式中最为常见的一种。
赖声川先生作为高校教授，能够关注到高校的特殊性，
积极进行话剧的校园推广，挖掘校园内潜在受众群体。通
过培养大学生对于话剧的兴趣，进而强化了赖氏话剧在校
园中的重要地位。《暗恋桃花源》作为一部在各大高校被频
繁上演的经典话剧作品，受到众多高校学子的青睐，但因票
价不菲，许多高校学子却因为较高的票价无缘该剧。《暗恋
桃花源》的百场庆演选择了北京大学，既是该剧第一次进入
大学校园，也是首次出现低价位的公益性演出［５］，这让高校
学子着实亲身体验赖氏话剧的魅力，也有效推广了赖氏
话剧。
（二）营销策划
营销策划的核心要点是最大化提升品牌资产，建立品
牌的知名度，进而才能使产品在市场中立足。这就需要树
立自身的品牌特色，进一步突出品牌个性，才能在市场中占
有一定的优势［６］。赖氏的作品通常表现出具有时代性、时
效性以及争议性的特征，而吸引观众更乐意参与话题的讨
论。《宝岛一村》讲述的是一个具有历史意义的特殊群族，
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具有强烈的时代感，在叙述真实历史故事发生的同时，将故
事本身的文化内涵提升到了一定的高度，对具有较高艺术
品位与追求自由的精英人士有着强大的吸引力。在《十三
角关系》中，赖氏以当时台湾的一段“三角恋情”为话剧构思
基础，展开了一系列的构想，提出“每个人在属于自己的社
会关系中都在充当着不同的角色”的命题，引发受众对“爱
与被爱”这个问题进行思考与讨论。当时的这则桃色新闻
在台湾的政界影响火爆，赖氏此部话剧的推广也受到了相
当大的阻力，可见赖氏将社会焦点话题搬上舞台是非常具
有时效性；《暗恋桃花源》更是上演了一场古今混乱的场景，
悲喜交加的故事更是影射九十年代大陆与台湾非常时期的
政治关系，具有争议性的敏感话题巧妙得隐藏在故事情节
之中，引发观众对时事的思考与争议。赖氏话剧通过对社
会的关注和受众需求的了解，及时立足社会热点、焦点、特
点进行精心策划和创作，迅速征服市场，实现自身品牌效益
最大化，也从中塑造了个性化品牌。
（三）营销管理
在营销管理的实践中，通常需要预先设定好市场的需
求水平，做好市场调研工作，设定相对应的营销方案，进而
有效的满足市场需求，确保营销目标的实现［６］。赖氏的经
典话剧久经不衰，有效营销管理在其中自然是功不可没。
赖氏有着的敏锐的市场洞察力，通过不断重演老剧，来保持
市场热度，除去新鲜感冲击之外，老剧更能给观众带来更多
的思考与回味，带来更多的观众群，在消费者心中留下长期
的记忆，树立起良好的品牌口碑。《暗恋桃花源》作为一部
上演２０多年的经典话剧，其能基于《暗恋桃花源》良好观众
的基础，创新营销管理模式，利用受众需求，大胆采用明星
演员吸睛的方式，进行老剧回放，通过每年固定上演此作，
来吸引老观众再次走进剧院，并有效带动新群体走进剧场，
有效地扩大了观众群。《暗恋桃花源》上演二十周年之际，
赖氏表演工作坊更是采用全明星阵容，上演大陆版暗恋桃
花源，刷新观众视野，也刷新票房纪录。此外，赖氏充分进
行市场调研，找准市场定位，及时调整营销方案，巧妙地融
合区域文化特点，迎合了受众需求，对老剧进行创新改编。
在２０１０年，赖声川与杭州越剧团进行合作，将《新暗恋桃花
源》其中的《桃花源》部分由越剧团制作和演出，运用夸张的
表现手法，将传统与现代相结合，融入民族特色元素，打造
全新的舞台效果，令人耳目一新，获得赞誉和好评。此次成
功的改版，更是让《暗恋桃花源》家喻户晓，赖氏话剧进一步
走入公众视野，体现了赖氏独特的营销管理。
三、赖氏话剧营销模式对内地话剧产业
的启示
现今的文化市场种类繁多、竞争激烈，如何使话剧市场
回归并繁荣发展，吸引消费群体，采用优良的营销模式在这
中间起着举足轻重的作用。营销主要包括推广、策划和管
理，理想状态是与市场消费群体建立一个良好的互惠互利
的双赢关系，即实现满足消费群体需求和话剧市场长足发
展。因此，我们要增强创新意识，丰富作品内涵，加强管理
建设，开展市场调研分析，制定营销方案，让自身的价值理
念能够为广大受众所接纳，增强吸引力，进而使市场运作良
性循环，提升品牌形象，实现效益最大化。而赖氏的营销模
式中所体现一些理念和方式，是值得我们借鉴的。
（一）强化营销推广，增强受众吸引力
营销推广通过对产品的多途径传播，进而增强受众吸
引力有着重要的意义。当下，网络ＡＰＰ的出现以及网络购
票方式，便捷了购买渠道，而如何让观众对作品产生兴趣，
正是拉动票房关键之处。通过线上新闻软文、微博关注、微
信推送营销的方式，开展网络营销，使营销推广的形式更加
多样化。包括对话剧作品的创作、构思、演员选取等方面的
介绍，甚至是利用明星效应，来增强受众对话剧的关注。在
推广之时，还要注意确保内容的真实性、价值性和方向性问
题。在网络信息发达的现代，网络营销是符合当前受众日
常生活接受信息的重要途径，因此在营销推广中，加强网络
营销建设的力度，有利于扩大受众面，是一个值得加以利用
的营销推广方式。同时，可以采用明星参演的方式来提升
关注度。赖氏表演工作坊推广话剧作品时，几乎都使用该
方式，例如《暗恋桃花源》里的黄磊和孙莉等等，这些明星的
参与有效地拉动了票房。因此，选择适度在话剧中邀请明
星参演，利用明星粉丝群，不妨也是一条推广途径。此外，
线下学习赖氏推广的方法，即叠加以沙龙、访谈、分享会、新
闻发布会等形式，通过直接面对受众的方式，更加具有真实
感和吸引力，也能适度培养潜在观众。通过在观剧前，帮助
观众对作品进行解读，也将增强观众对作品的兴趣程度，使
观众观剧时更深入的挖掘作品中心思想，便于观后观众间
的交流与传播，增强作品口碑。我们在开展多渠道营销推
广的同时，要关注到社会的不同层面的需求，适时地融入社
会的主流元素，实现话剧的社会化功能，才能使话剧的价值
得到认同和巩固。
（二）改进营销策划，提升品牌知名度
营销策划是通过产品包装设计和规划，进而实现企业
的营销目标的行为［７］。通过营销策划，对各个要素进行编
排组合，进而最大化得提升品牌的知名度。品牌的树立，需
要强化其品牌个性，根植其品牌理念，进而选定目标受众，
明确市场定位，开展市场营销策划。在日常的营销策划中，
大可借用事件传播、通路策略、广告冲击等多渠道的方式，
加强受众对品牌的关注度，进而提升品牌的知名度。通过
事件传播营销也是赖氏品牌营销的常用手段之一，通过增
强受众对事件的关注度，进而提升对作品及品牌的关注，并
借助社会热点，引发观众的思考与参与，多方面实现品牌效
益最大化。《宝岛一村》获得成功高票房，关键在于他的前
期策划，在宣传的过程中，并没有将宣传的力度放在演员或
者是故事本身，而是着重强调“眷村”的概念，并将“眷村”一
词作为事件传播放入媒体，形成新闻效应和社会影响，吸引
媒体和观众的兴趣，对历史事件进行挖掘与反思，体现了赖
氏行之有效的营销策划，值得进一步学习和借鉴。想要树
立优秀的品牌形象，充分展示其个性所在，使其在市场中发
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挥良性循环的作用，必须制定良好的营销策划，才能使其持
续发展。２０１６年１月，赖氏表演工作坊《暗恋桃花源》在厦
门保利剧院上演，开票之际就已吸引大批观众前来排队购
票，更是成为了当季最高票房剧目，正这是营销策划产生的
效益体现。因此，话剧人一定要重视营销策划，加大对品牌
的建设力度，提升品牌知名度，培养受众忠诚度，抓准时机
进行品牌延伸扩张，培养市场，推动话剧产业发展。
（三）创新营销管理，提升市场号召力
营销管理要对市场进行分析规划，分析市场机会，以期
达到符合受众需求，并根据市场效果，及时调整营销方案，
控制市场营销。进行精细化的营销管理，是赖氏话剧成功
的要素之一。赖氏话剧《十三角关系》将婚恋、家庭、社会等
十三种错综复杂的关系利用五个角色，展示在舞台之上。
标题简单明了，利用社会话题的噱头和独特的创作法，迎合
受众喜欢。无论是从剧名，还是社会话题，都进行社会关注
度考量，进而引起受众关注，同时树立良好的口碑。从新闻
传播学的角度而言，是一种裂变式的传播效果，进而实现高
票房。每一部话剧推广之前，过程当中，要进行充分市场调
研，了解社会热点，根据区域特点，进行目标定位，要注意实
现作品与商业市场的平衡关系，在新作品投入市场时如何
让受众容易接纳。２０１４年，赖氏将《海鸥》、《让我牵你的手》
这两部经典的文学作品通过创作改编搬上舞台，在市场预
期度不高的情况下，使用了一张票可看两台戏的营销方式，
大批不同层次观众走进剧场，再度获得了高票房的收益。
可见，通过营销管理可以提升市场号召力，引领目标群体迅
速参与其中，实现对市场营销的控制。在营销管理过程中，
要关注市场需求度，了解当下民众的关注点，选择正确的目
标人群，在满足企业需求的同时，还要兼顾消费者、经销商、
剧场、以及团队的需求。进一步做好需求调研，平衡需求，
这也是大陆众多剧场的问题所在。成功的营销管理方案，
一定要从这五个方面出发，顾全大局，创新营销管理，才能
达到市场预期目标，实现话剧市场的发展。
四、结语
在经济高速发展的当代，在注重话剧其商业性的同时，
也应当回归话剧的人文美学意蕴，服务大众的文化需求，引
领人们朝着先进文化方向前进。同时，也要加强话剧市场
的建设，让话剧真正体现它的社会文化功能，为繁荣社会主
义先进文化建设添砖加瓦，而将话剧产业发扬光大更是艺
术文化产业的学习研究者共同的责任，为此我们要重视话
剧学学科体系建设，开展学科理论研究，为话剧产业发展提
供参考依据。因此，在话剧商业化运作的过程中，发挥其特
色，寻找合适的市场定位，开展科学化营销，整合资源，进一
步提升市场号召力，使话剧深入民心，融入大众生活中，最
大程度的吸引观众，值得我们进一步探索和研究。
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